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Abstrak 
Penelitian dilakukan untuk mengetahui faktor-faktor lingkungan terhadap pembentukan perilaku wisatawan 
sebagai konsumen pariwisata yang berasal dari luar diri konsumen (eksternal). Tujuan penelitian adalah untuk 
mengetahui bagaimana pengaruh faktor-faktor lingkungan eksternal secara simultan dan secara parsial 
terhadap keputusan berkunjung wisatawan Museum Angkut Batu Jawa Timur. Budaya, kelas sosial, kelompok 
referensi dan keluarga sebagai faktor-faktor pembentuk perilaku konsumen pariwisata. Berdasarkan hasil 
penelitian yang telah dilakukan, keempat faktor lingkungan eksternal secara bersama-sama memberikan 
pengaruh terhadap pembentukan perilaku wisatawan dan dibuktikan dari nilai Fhitung yang lebih besar dari pada 
Ftabel, yaitu 8,503 > 2,47. Penelitian ini juga menyatakan bahwa masing-masing faktor-faktor lingkungan 
eksternal memberikan pengaruh secara parsial terhadap proses pengambilan keputusan berkunjung wisatawan. 
Hal tersebut dibuktikan dari nilai masing-masing thitung yang lebih besar dibandingkan dengan nilai ttabel 
dimana nilai ttabel yang diperoleh sebesar 1,987. Variabel budaya memiliki nilai thitung sebesar 3,007. Variabel 
kelas sosial sebesar 2,131. Variabel kelompok referensi sebesar 2,090. Serta nilai thitung dari variabel keluarga 
adalah 2,567. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan faktor budaya sebagai faktor paling dominan 
karena dilihat dari nilai koefisien beta dalam persamaan standardized adalah sebesar 0,285 paling besar 
dibandingkan variabel lingkungan eksternal lainnya. 
 
Kata Kunci: Budaya, Kelas Sosial, Kelompok Referensi, Keluarga, Keputusan Berkunjung Wisatawan. 
 
Abstract 
The study was conducted to determine the environmental factors on the formation of tourist behavior as 
consumers of tourism consumers come from outside (external). The purpose of thus research is to determine 
how the influence of external environmental factors simultaneously and partially on the decision tourists visit 
the Museum Angkut Batu. Culture, social class, reference groups and families as factors forming tourism 
consumer behavior. Based on the research that has been done, the four external environmental factors 
together give effect to the formation of tourist behavior and demonstrated the value of Ftest is greater than the 
Ftable, is 8,503 > 2,47. This study also states that each external environmental factors influence partially to 
tourists visiting the decision-making process. This is evidenced from the value of each ttest greater than the 
value ttable where the value obtained for 1,987 ttable. Cultural variables have ttest of 3,007. Social class variable 
of 2,131. Reference groups variable of 2,090. And ttest of family variables is 2,567. Based on the research that 
has been conducted cultural factors as the most dominant factor as seen from the value of the standardized 
beta coefficient in the equation is at least 0,285 greater than the external environment variables. 
 
Keyword : Culture, Social Class, Reference Group, Family, Decision Tourist Visit 
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1. PENDAHULUAN 
Pariwisata menurut McIntosh dan Gupta dalam 
Pendit (2002) adalah gabungan gejala dan 
hubungan yang timbul dari interkasi wisatawan, 
swasta (bisnis), pemerintah serta masyarakat dalam 
proses menarik dan melayani wisatawan. Dewasa 
ini pariwisata mengalami pertumbuhan yang 
sangat pesat sehingga menjadikan sektor 
pariwisata sebagai sektor pendapatan Negara yang 
cukup berpengaruh dan diunggulkan. Indonesia 
sendiri adalah salah satu Negara yang memiliki 
potensi wisata yang potensial dari sisi wisata alam, 
wisata budaya, maupun wisata buatan. Hal tersebut 
dikarenakan pariwisata adalah suatu proses 
pembangunan yang dilakukan untuk 
mengembangkan potensi-potensi Indonesia yang 
mengandung aspek sosial budaya, ekonomi dan 
politik dan pernyataan tersebut sesuai dan tertulis 
dalam Undang-Undang Kepariwisataan Nomor 10 
tahun 2009 yang menyatakan bahwa : 
“Penyelenggaraan Kepariwisataan ditujukan 
untuk meningkatkan pendapatan nasional dalam 
rangka meningkatkan kesejahteraan dan 
kemakmuran rakyat, memperluas dan 
memeratakan kesempatan berusaha dan lapangan 
kerja, mendorong pembangunan daerah, 
memperkenalkan dan mendayagunakan objek dan 
daya tarik wisata di Indonesia serta memupuk rasa 
cinta tanah air dan mempererat persahabatan antar 
bangsa”. 
Indonesia yang kaya akan penawaran 
kebutuhan wisata, tentunya memiliki beberapa 
daerah yang menjadi tombak keberhasilan 
kepariwisataan Indonesia dan salah satunya adalah 
kota Batu Jawa Timur. Kota Batu memiliki brand 
city sebagai kota wisata batu (KWB), karena 
hampir seluruh destinasi pariwisata di Jawa Timur 
baik Eco Tourism maupun Mass Tourism tersedia 
di Batu. Pariwisata di Kota Batu memiliki peranan 
yang sangat penting, karena hampir 50% 
pendapatan daerah kota Batu berasal dari sektor 
pariwisata (LKPJ Kota Batu 2013). Batu dengan 
KWB-nya menjadi daya tarik sendiri untuk 
menarik minat kunjungan wisatawan untuk 
melakukan kunjungan kebeberapa destinasi 
pariwisata yang ada di Kota Batu. Kunjungan 
wisatawan tidak lepas dari analisis perilaku 
konsumen yang dapat memberikan pengaruh 
terhadap pembentukan karakter dalam diri 
individu. Tujuan mempelajari perilaku konsumen 
adalah sebagai ilmu yang juga mempelajari sifat 
alami manusia sebagai makhluk sosial. Terdapat 3 
faktor yang mampu memberikan pengaruh tehadap 
pembentukan diri perilaku, yaitu : faktor 
lingkungan fisik, faktor lingkungan internal dan 
faktor lingkungan eksternal. Lingkungan eksternal 
adalah faktor pembentuk yang berasal dari 
lingkungan sekitar konsumen wisata dan dapat 
memberikan pengaruh pada diri individu. 
Lingkungan eksternal ini adalah sebuah faktor 
pendorong perilaku sebelum ditimbulkannya 
respon dari lingkungan fisik dan lingkungan 
internal. 
Konsumen pariwisata sebagai makhluk sosial 
yang membutuhkan interaksi dan komunikasi yang 
berasal dari keluarga dan kelompok referensi dapat 
dilihat dari metode komunikasi mulut ke mulut 
(word of mouth) yang hingga kini dianggap sebagai 
media promosi paling efektif dan efisien bagi 
pemasar. Lingkungan eksternal juga dapat 
dijadikan sebagai dasar analisis penetapan strategi 
oleh pemasar dalam tujuannya untuk 
meningkatkan tujuan perusahaan yaitu 
profitabilitas. 
Museum Angkut adalah destinasi pariwisata 
bawahan Jawa Timur Park (JTP) grup yang paling 
baru dan diresmikan pada tanggal 9 Maret 2014. 
Hingga kini Museum Angkut masih sebagai 
destinasi favorit yang dikunjungi wisatawan, 
terbukti dari data jumlah kunjungan wisatawan 
yang pada setiap bulannya selalu mengalami 
peningkatan. Museum Angkut ini menampilkan 
berbagai jenis alat transportasi kuno dan modern 
yang didatangkan langsung dari berbagai belahan 
dunia. Indonesia sendiri hanya memiliki 2 jenis 
museum yang menampilkan alat-alat transportasi. 
Pertama, Museum Transportasi di Taman Mini 
Indonesia Indah (TMII) dan kedua, Museum 
Angkut Batu Jawa Timur. 
 
2. TINJAUAN PUSTAKA 
a. Pemasaran Jasa 
Pemasaran jasa adalah suatu proses mengelola 
hubungan dengan pelanggan untuk menarik minat 
pelanggan yang bertujuan untuk menghasilkan 
keuntungan (profitabilitas). Pemasaran jasa dengan 
pemasaran barang pada umumnya memiliki 
perbedaan pada bauran pemasaran-nya (mix 
marketing). Pemasaran jasa memiliki 7 bauran 
pemasaran yang meliputi : Product, People, 
Physical Evidence, Price, Place, Process, 
Promotion. Ketujuh bauran pemasaran tersebut 
perlu diperhatikan dengan baik agar mencapai 
tujuan yang diinginkan dengan produk jasa. 
Beberapa upaya yang dapat dilakukan untuk 
mengoptimalkan produk jasa adalah sebagai 
berikut : 
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1) Segmentasi dan Targeting Pasar Jasa 
Membagi pasar menjadi kelompok pembeli 
yang dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik 
atau tingkah laku yang mungkin membutuhkan 
produk yang berbeda. Pernyataan tersebut tentang 
segmentasi pasar dikemukakan oleh Ratnasari dan 
Aksa (2011:21). Adapun beberapa langkah yang 
ditempuh untuk melakukan segmentasi pasar 
adalah : Pertama, pendefinisian pasar yang ingin 
dimasuki atau dengan kata lain adalah 
pengelompokan. Kedua, melakukan identifikasi 
pasar/basis alternatif untuk segmentasi. Pembagian 
dasar segmentasi dapat dilihat dari demografi, 
sosio-ekonomi, psikografis, geografi. Ketiga, 
memilih dasar terbaik untuk segmentasi. Keempat, 
mengidentifikasi dan menyeleksi segmen pasar. 
2) Strategi Pemasaran Jasa 
Ratnasari dan Aksa dalam bukunya berjudul 
Teori dan Kasus Manajemen Pemasaran Jasa 
menyatakan bahwa ada beberapa strategi yang 
dapat diterapkan untuk menarik minat konsumen 
jasa, yaitu dengan cara : Advertising (Periklanan), 
Personal Selling, Sales Promotion, Public 
Relation, Word of Mouth, Direct Marketing. 
 
b. Lingkungan Konsumen 
Lingkungan adalah semua karakteristik fisik 
dan sosial dari dunia eksternal konsumen, 
termaksud didalamnya objek fisik (Produk dan 
Toko) dan hubungan keruangan (lokasi toko dan 
produk di toko) serta perilaku sosial dari orang lain 
dan digunakan sebagai bagian dari analisa roda 
konsumen. Peter dan Olson berpendapat bahwa 
lingkungan dapat mempengaruhi tanggapan afeksi 
dan kognisi dari perilaku konsumen. Lingkungan 
dapat dianalisis kedalam dua aspek, yaitu 
lingkungan fisik dan lingkungan psikologis dan 
sosial. 
 
c. Perilaku Konsumen 
William L. Wilkie dalam Kotler dan Amstrong 
(2006) perilaku kosumen terdiri dari aktivitas yang 
melibatkan orang sewaktu mereka menyeleksi, 
membeli dan menggunakan produk-produk dan 
jasa demikian rupa hingga hal tersebut memenuhi 
kebutuhan dan keinginan mereka. Loudon dan 
Bitta dalam Amirullah (2002:4) menjelaskan 
bahwa perilaku konsumen mencakup proses 
pengambilan keputusan dan kegiatan yang 
dilakukan konsumen secara fisik dalam 
pengevaluasian, perolehan penggunaan atau 
mendapatkan barang dan jasa. Dewasa ini terdapat 
3 faktor yang mempengaruhi pilihan konsumen 
yang dikemukakan oleh Assael dalam Sutisna 
(2001:6), yaitu sebagai berikut : pertama, 
Konsumen Individual, artinya pilihan untuk 
membeli suatu produk dengan merek tertentu 
dipengaruhi oleh hal-hal yang ada pada diri 
konsumen sendiri. Kedua, lingkungan yang 
memberikan pengaruh keputusan pembelian 
konsumen dan ketiga, stimulasi pemasaran. 
 
d. Pengambilan Keputusan 
Hasan (2002:10) berpendapat bahwa 
pengambilan keputusan adalah suatu proses 
pemilihan dari beberapa alternatif terbaik untuk 
digunakan sebagai suatu cara pemecahan masalah. 
Beberapa para ahli mengemukakan beberapa 
indikator yang digunakan untuk mengukur 
keputusan pembelian dan salah satunya adalah 
Henley et al. (2010) dalam jurnalnya tertulis bahwa 
indikator dalam melakukan proses keputusan 
pembelian adalah prioritas produk, keyakinan 
membeli, pertimbangan manfaat dan pengalaman 
membeli. 
 
e. Faktor-Faktor Lingkungan Eksternal yang 
Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Faktor lingkungan eksternal dianggap penting 
karena manusia sebagai makhluk sosial saling 
membutuhkan satu sama lain dan membutuhkan 
interaksi. Faktor lingkungan eksternal juga sebagai 
faktor pendorong pembentukan perilaku sebelum 
dilanjutkan oleh faktor internal konsumen. 
Individu tidak akan melakukan tindakan sesuai 
dengan faktor lingkungan internal apabila tidak 
didorong oleh faktor faktor eksternal individu. 
1. Faktor Budaya 
Budaya adalah suatu nilai-nilai, keyakinan, 
aturan dan norma yang melingkupi suatu kelompok 
masyarakat akan mempengaruhi sikap dan 
tindakan individu dalam masyarakat tersebut. 
Sikap dan tindakan individu dalam suatu 
masyarakat dalam beberapa hal yang berkaitan 
dengan nilai, keyakinan aturan dan norma akan 
menimbulkan sikap dan tindakan yang cenderung 
homogen. Budaya adalah aspek terluas dalam 
lingkungan makro yang mempengaruhi perilaku 
konsumen. Budaya merupakan nilai, bahasa, mitos, 
adat, ritual dan hukum yang perlu diresapi, karena 
budaya adalah penyebab keinginan dan perilaku 
seseorang yang paling dasar dalam pengambilan 
keputusan. Suatu nilai dan norma budaya akan 
dianggap penting oleh masyarakat dalam budaya. 
 
2. Faktor Kelas Sosial 
Menurut Winardi (1991:155) kelas sosial 
merupakan suatu kelompok orang-orang yang 
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memiliki tingkat prestise, kekuasaan dan kekayaan 
yang sama dan yang juga turut memiliki sejumlah 
keyakinan, sikap dan nilai-nilai yang berhubungan 
dalam pemikiran dan perilaku individu. Kelas 
Sosial sangat mempengaruhi keputusan 
berkunjung oleh konsumen. Misal : Konsumen dari 
kelas sosial atas akan melakukan keputusan 
pembelian dengan produk atau jasa yang sudah 
memiliki merek terkenal dengan sebuah usaha 
yang memiliki citra positif. Kelas menengah 
kebawah akan mengevaluasi produk atau jasa 
terlebih dahulu sebelum akhirnya melakukan 
keputusan pembelian. 
3. Faktor Kelompok Referensi 
Kelompok referensi adalah semua kelompok 
yang mempunyai pengaruh langsung dan tidak 
langsung terhadap sikap atau perilaku orang 
tersebut. Pernyataan tersebut dikemukakan oleh 
(Kotler dan Keller, 2009:170). Beberapa cara 
bagaimana kelompok referensi dapat memberikan 
pengaruh pembentukan perilaku individu, yaitu : 
norma kelompok, peran dalam kelompok, adanya 
tekanan dari kelompok, dampak perbandingan 
sosial, pengembangan polarisasi kelompok. Hal 
tersebut dinyatakan oleh Sutisna dalam bukunya 
berjudul perilaku konsumen dan komunikasi 
pemasaran.  
4. Faktor Keluarga 
Keluarga adalah kelompok kecil yang paling 
kuat dan paling tahan lama pengaruhnya terhadap 
persepsi dan perilaku seseorang. Terdapat berbagai 
hal dalam sebuah keluarga dalam proses 
pengambilan keputusan, mulai dari yang 
mengambil keputusan, pertimbangan yang harus 
dipertimbangkan, peran yang harus dimainkan oleh 
anggota keluarga. Adapun beberapa indikator yang 
dikemukakan oleh Swastha dan Handoko (2008) 
adalah peran dan keberadaan orang tua, peran dan 
keberadaan saudara, serta peran diri atau individu 
dalam keluarga. 
 
f. Hubungan Faktor-Faktor Lingkungan 
Eksternal terhadap Keputusan Pembelian 
 
Berikut adalah gambar hubungan faktor 
lingkungan eksternal, elemen pemasaran jasa dan 
tujuan perusahaan yang dikemukakan oleh 
Amirullah (2002:6) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 1. Hubungan Perilaku Konsumen, Elemen 
Pemasaran Jasa dan Faktor Eksternal 
 
Faktor lingkungan eksternal dan strategi 
pemasaran diarahkan untuk mempengaruhi 
perilaku konsumen. Pada gambar tersebut 
dijelaskan bahwa elemen pemasaran jasa yang 
meliputi tempat (place), harga (price), produk 
(product), lingkungan fisik (physical evidence), 
orang (people), proses (process), pemasaran 
(promotion) dan didukung pula oleh faktor 
lingkungan eksternal yang dapat memberikan 
mempengaruhi perilaku konsumen dalam proses 
pengambilan keputusan. Lingkungan eksternal dan 
elemen pemasaran jasa sebagai sebuah faktor 
pendorong konsumen dalam pembuatan keputusan 
terhadap objek dan produk yang dihadapinya. 
Pemasar harus mengenali elemen pemasaran dan 
lingkungan eksternal untuk menarik minat 
konsumen pada objek dan produk yang ditawarkan, 
apabila pemasar dapat memahami elemen 
pemasaran dan lingkungan eksternal yang baik, 
maka akan berdampak positif bagi penjualan objek 
dan produk yang ditawarkan. 
1. Hubungan Budaya (X1) terhadap 
Keputusan Berkunjung Wisatawan (Y) 
Budaya dan pengaruhnya dalam proses 
pengambilan keputusan berkunjung wisatawan 
dapat dilihat secara nyata maupun tidak nyata. 
Budaya secara nyata dapat dilihat dari tampilan 
nyata melalui seni, musik, sastra, hasil karya 
yang sesuai dengan selera masing-masing 
individu. Budaya secara tidak nyata dapat 
diamati dari kebiasaan, kepercayaan, nilai-
nilai, norma, adat, moral, mitos, simbol, 
pengetahuan. Budaya secara tidak nyata ini 
dapat mempengaruhi proses pengambilan 
keputusan berkunjung wisatawan melalui pola 
pikir, keyakinan, keinginan. Hal tersebut 
dikarenakan budaya adalah faktor paling pokok 
timbulnya keinginan (Kotler, 2005:203). 
Semakin besar pengaruh budaya baik secara 
nyata maupun tidak nyata dari suatu objek 
wisata dapat menghasilkan daya tarik sendiri 
bagi masing-masing individu untuk melakukan 
kunjungan ke objek wisata tersebut. 
Elemen Pemasaran 
Jasa 
Place People 
Product Process 
Price     Promotion 
Physical Evidence 
Tujuan 
Perusahaan 
Penjualan dan 
Market Share 
Faktor Eksternal 
 
Budaya 
Kelas Sosial 
Kelompok 
Referensi 
Keluarga 
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2. Hubungan Kelas Sosial (X2) terhadap 
Keputusan Berkunjung Wisatawan 
Konsumen pariwisata pada dasarnya 
memiliki tingkat kelas sosial yang berbeda 
yang akibatnya dapat berpengaruh terhadap 
proses pengambilan keputusan berkunjung 
wisatawan. Hal tersebut dikarenakan pada 
setiap konsumen pariwisata memiliki tingkat 
finansial yang berbeda yang dapat 
dikelompokan kedalam 4 jenis kelas sosial 
menurut Coleman dalam Lamb et al, yaitu 
:kelas atas, kelas menengah, kelas pekerja dan 
kelas bawah. Suatu objek wisata sebagai 
perusahaan jasa, tentunya menentukan market 
share atau segmentasi pasar jasa yang 
bertujuan untuk membidik pangsa pasar yang 
dianggap sesuai dengan market share dan 
segmentasi tersebut melalui berbagai cara dan 
salah satunya adalah dengan menentukan harga 
(Price). Hal ini mengakibatkan konsumen 
pariwisata yang berada diluar pangsa pasar sulit 
untuk menjangkau objek wisata akibat 
terkendala harga yang tidak sesuai dengan 
kemampuan finansial yang dimiliki konsumen 
tersebut. Maka dari itu kelas sosial dapat 
memberikan pengaruh terhadap proses 
pengambilan keputusan berkunjung 
wisatawan. 
3. Hubungan Kelompok Referensi (X3) 
terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan (Y) 
Kelompok referensi adalah suatu 
lingkungan sosial dimana konsumen tersebut 
berada yang dapat memberikan pengaruh 
secara langsung maupun tidak langsung. 
Teman dan tokoh panutan dalam sebuah 
organisasi yang diikutinya dapat dijadikan 
sebagai sarana promosi yang paling efektif 
dengan metode komunikasi mulut ke mulut 
(Word of Mouth) dan juga memberikan 
pengaruh secara langsung terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan. Sementara itu iklan dan 
media adalah pengaruh yang diberikan oleh 
kelompok referensi secara tidak langsung 
dalam proses pengambilan keputusan 
berkunjung wisatawan. Demikian dapat 
disimpulkan bahwa kelompok referensi 
memberikan pengaruh terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan. 
 
4. Hubungan Keluarga (X4) terhadap 
Keputusan berkunjung Wisatawan (Y) 
Keluarga dapat memberikan pengaruh 
utama pada sikap dan perilaku konsumen 
pariwisata karena dalam keluarga konsumen 
melakukan interaksi paling intensif. Misal: 
sebuah keluarga yang terdiri dari bapak, ibu, 
saudara dan pribadi akan melakukan kunjungan 
wisata ke sebuah destinasi. Namun dalam 
menentukan destinasi mana yang akan 
dikunjunginya diharuskan melakukan diskusi 
terlebih dahulu sehingga menghasilkan 
kesepakatan bersama untuk menghindarkan 
konflik dalam keluarga. Maka dari itu keluarga 
memberikan pengaruh terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan dalam hal ini sebagai 
konsumen pariwisata. 
 
3. METODE PENELITIAN 
Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan 
kuantitatif dengan metode penelitian survey 
dengan maksud explanatory research untuk 
menjelaskan hubungan kausal dan pengujian 
hipotesa yang dalam penelitian ini untuk mencari 
tahu hubungan antara variabel faktor lingkungan 
eksternal terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan. Jenis skala penelitian yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah jenis skala Likert yang 
memiliki lima jenjang untuk mengukur jawaban 
responden dengan nilai 5 untuk jawaban sangat 
setuju dan sebaliknya nilai 1 untuk jawaban 
responden sangat tidak setuju. 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan 
adalah simple random sampling, yaitu 
pengambilan sampel yang dilakukan secara acak. 
Jenis data yang digunakan adalah data primer, yaitu 
jenis data yang diperoleh secara langsung dari 
responden. Metode pengumpulan data adalah 
dengan cara penyebaran kuesioner. Analisis data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah : 
Pertama, analisis data deskriptif dan analisis data 
regresi berganda untuk melakukan pengujian 
hipotesis yang ingin dicari. 
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
a. Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 
 
Tabel 1. Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 
Variabel 
Terikat 
Variabel 
Bebas 
Koefisien 
Regresi 
(B) 
Koefisie
n beta  
t-
hitun
g 
Sig.t Partial 
Correlat
ion 
Keputusan 
terhadap 
H0 
Keputusan 
Berkunjung 
wisatawan 
(Y) 
Budaya 
(X1) 
0,228 0,285 3,007 0,003 0,270 Tolak H0 
Kelas 
Sosial 
(X2) 
0,393 0,195 2,131 0,036 0,191 Tolak H0 
Kelompok 
referensi 
(X3) 
0,504 0,188 2,090 0,039 0,188 Tolak H0 
Keluarga 
(X4) 
0,689 0,245 2,567 0,012 0,231 Tolak H0 
Konstanta -9,393  -1,747 0,084    
R                                      Nilai 
R2                   
Nilai Adjusted R2     
F-hitung                            
Nilai signifikansi F           
= 0,524 
= 0,274 
= 0,242 
= 8,503 
= 0,000 
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F-tabel                               
t-tabel                                
= 2,47 
= 1,987 
Persamaan regresi yang diperoleh berdasarkan 
hasil penelitian tersebut adalah sebagai berikut : 
 
Y = -9,393 + 0,228 X1 + 0,393 X2 + 0,504 X3 + 0,689 X4 
1) Nilai konstanta persamaan regresi (α) 
sebesar -9,393. Hal ini menyatakan bahwa 
keputusan berkunjung wisatawan akan 
tetap konstan, apabila tidak ada kenaikan 
nilai dari variabel budaya, kelas sosial, 
kelompok referensi dan keluarga. 
2) Nilai koefisien regresi untuk variabel X1 
adalah sebesar 0,228. Hal ini menyatakan 
bahwa budaya akan mempengaruhi 
keputusan berkunjung wisatawan dengan 
asumsi bahwa kelas sosial, kelompok 
referensi dan keluarga dengan keputusan 
berkunjung wisatawan adalah tetap atau 
konstan. 
3) Nilai koefisien regresi untuk variabel X2 
adalah sebesar 0,393. Hal ini menyatakan 
bahwa kelas sosial akan mempengaruhi 
keputusan berkunjung wisatawan dengan 
asumsi bahwa budaya, kelompok referensi 
dan keluarga dengan keputusan berkunjung 
wisatawan adalah tetap atau konstan. 
4) Nilai koefisien regresi untuk variabel X3 
adalah sebesar 0,504. Hal ini menyatakan 
bahwa kelompok referensi akan 
mempengaruhi keputusan berkunjung 
wisatawan dengan asumsi bahwa budaya, 
kelas sosial, dan keluarga dengan 
keputusan berkunjung wisatawan adalah 
tetap atau konstan. 
5) Nilai koefisien regresi untuk variabel X4 
adalah sebesar 0,689. Hal ini menyatakan 
bahwa keluarga akan mempengaruhi 
keputusan berkunjung wisatawan dengan 
asumsi bahwa budaya, kelas sosial, dan 
kelompok referensi dengan keputusan 
berkunjung wisatawan adalah tetap atau 
konstan. 
 
b. Uji Hipotesis 
1. Uji Koefisien Determinasi dan Koefisien 
Korelasi 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah 
dilakukan sebesar 24,2% faktor lingkungan 
eksternal yang meliputi budaya, kelas sosial, 
kelompok referensi dan keluarga memberikan 
pengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan dan sebesar 75,8% 
dipengaruhi oleh varibel lain yang tidak disebutkan 
dalam penelitian ini. Penelitian ini juga dapat 
dilihat nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,524 
yang menyatakan bahwa hubungan antara variabel 
bebas dengan variabel terikat dalam katagori kuat. 
2. Uji F (simultan) 
 Pengujian secara bersama-sama dilakukan 
dengan cara membandingkan nilai F-hitung dengan 
F-tabel atau p-value dengan nilai α=0,05 
menggunakan software SPSS versi 22. Jika nilai F-
hitung > F-tabel atau p-value ˂ 0,05, maka H0 
ditolak yang berarti terdapat pengaruh signifikan 
secara bersama-sama variabel bebas (X) terhadap 
variabel terikat (Y). sebaliknya jika nilai F-hitung 
˂ F-tabel atau p-value > 0,05, maka H0 diterima 
yang berarti terdapat pengaruh tidak signifikan 
secara bersama-sama antara variabel bebas (X) dan 
variabel terikat (Y). Hasil uji F dapat dilihat pada 
gambar diatas yang menyatakan bahwa nilai F-
hitung pada penelitian ini diperoleh sebesar 8,503 
dan p-value sebesar 0,000. Disimpulkan bahwa H0 
ditolak yang menyatakan bahwa variabel bebas (X) 
secara bersama-sama berpengaruh secara 
signifikan terhadap variabel terikat (Y). 
3. Uji t (parsial) 
a. Pengaruh antara variabel budaya (X1) 
dengan keputusan berkunjung wisatawan 
(Y) menunjukan thitung sebesar 3,007. Nilai 
signifikansi 0,003 ( p ˂ 0,05). Memiliki 
nilai koefisien beta sebesar 0,285 dan 
memiliki nilai korelasi parsial sebesar 
0,270. Pengaruh budaya (X1) terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan 
dinyatakan signifikan. Hal ini berarti bahwa 
H0 ditolak, sehingga variabel budaya (X1) 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan (Y). 
b. Pengaruh antara variabel kelas sosial (X2) 
dengan keputusan berkunjung wisatawan 
(Y) menunjukan thitung sebesar 2,131 dan 
nilai signifikansi sebesar 0,036 (p > 0,05). 
Nilai koefisien beta sebesar 0,195 dan nilai 
korelasi parsial sebesar 0,191. Pengaruh 
kelas sosial (X2) terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan H0 ditolak, sehingga 
variabel kelas sosial (X2) signifikan dan 
berpengaruh positif terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan (Y). 
c. Pengaruh antara variabel kelompok 
referensi (X3) dengan keputusan 
berkunjung wisatawan (Y) menunjukan 
thitung sebesar 2,090 dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,039 ( p > 0,05). 
Memiliki nilai koefisien beta sebesar 0,188 
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dan nilai korelasi parsial sebesar 0,188. 
Pengaruh kelompok referensi (X3) terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan (Y) 
signifikan. Hal ini berarti H0 ditolak, 
sehingga variabel kelompok referensi (X3) 
signifikan dan berpengaruh positif terhadap 
struktur keputusan berkunjung wisatawan 
(Y). 
d. Pengaruh antara variabel keluarga (X4) 
dengan keputusan berkunjung wisatawan 
(Y) menunjukan hasil thitung adalah sebesar 
2,567 dan nilai signifikan sebesar 0,012 ( p 
> 0,05). Memiliki nilai koefisien beta 
sebesar 0,245 dan nilai korelasi parsial 
sebesar 0,231. Pengaruh keluarga (X4) 
terhadap keputusan berkunjung wisatawan 
signifikan. Hal ini berarti H0 ditolak, 
sehingga variabel keluarga (X4) signifikan 
dan berpengaruh positif terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan (Y). 
Berdasarkan hasil pengujian yang telah 
diperoleh, diketahui bahwa faktor eksternal 
budaya (X1) adalah faktor paling dominan 
dalam penelitian ini, Hal ini dibuktikan dengan 
analisis regresi bahwa budaya (X1) memiliki 
nilai signifikan sebesar 0,003˂(α=0,05), nilai t-
hitung sebesar 3,007, nilai koefisien beta 
sebesar 0,285 dan nilai korelasi parsial sebesar 
0,270 dibandingkan dengan variabel bebas 
lainnya. 
 
c. Pembahasan 
1. Pengaruh Faktor-Faktor Lingkungan 
Eksternal secara bersama-sama terhadap 
Keputusan Berkunjung Wisatawan. 
       Berdasarkan hasil pengujian yang telah 
dilakukan. Hipotesis pertama yang menyatakan 
faktor-faktor lingkungan eksternal secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan adalah benar, sehingga 
H0 ditolak dan H1 diterima. Hasil penelitian ini 
sesuai dengan teori Peter dan Olson (2000:7) 
yang menyatakan bahwa perilaku konsumen 
dipengaruhi oleh berbagai hal, salah satunya 
adalah lingkungan eksternal disekitar 
konsumen tersebut. Teori lain yang 
menyebutkan hal yang sama, bahwa faktor 
lingkungan eksternal berpengaruh penting 
dalam pembentukan perilaku konsumen adalah 
yang dikemukakan oleh Amirullah (2002:6) 
menyatakan bahwa lingkungan eksternal 
berpengaruh karena lingkungan eksternal dan 
strategi pemasaran yang didalamnya terdapat 
elemen-elemen pemasaran diarahkan untuk 
mempengaruhi perilaku konsumen dan 
berujung pada bagaimana proses keputusan 
pembelian berlangsung.  
 Hasil penelitian ini sejalan dengan yang 
telah dilakukan oleh Sartia (2013) yang 
menyatakan bahwa faktor-faktor lingkungan 
eksternal secara bersama-sama berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian 
dengan nilai F-hitung sebesar 29,946 dan p-
value sebesar 0,000. Selain itu Hilda (2012) 
dalam penelitiannya juga menunjukan bahwa 
faktor-faktor lingkungan eksternal secara 
bersama-sama berpengaruh signifikan dengan 
nilai F-hitung sebesar 25,161 dan p-value 
sebesar 0,000. Faktor lingkungan eksternal 
adalah faktor penting yang mempengaruhi 
perilaku konsumen, selain lingkungan fisik dan 
lingkungan internal. Faktor eksternal pun 
sebagai faktor pendorong konsumen untuk 
melakukan proses pembelian sebelum 
dilanjutkan oleh reaksi faktor internal dan 
faktor fisik. 
2. Pengaruh Budaya (X1) secara parsial 
terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan. 
 Berdasarkan hasil pengujian yang telah 
dilakukan hipotesis kedua yang menyatakan 
bahwa budaya (X1) secara parsial berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan adalah benar, sehingga H0 ditolak 
dan H1 diterima. Hasil penelitian ini sejalan 
dengan penelitian yang telah dilakukan oleh 
Sartia (2013) yang menyatakan bahwa budaya 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
dengan nilai signifikan sebesar 0,000 dan t-
hitung sebesar 6,371. Hasil penelitian ini juga 
sejalan dengan penelitian yang dilakukan 
Aditia (2012) yang menyatakan bahwa 
kebudayaan berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian dengan nilai t-
hitung sebesar 10,148 dan p-value sebesar 
0,000.  
 Demikian dapat disimpulkan bahwa 
kebudayaan individu akan mempengaruhi pola 
perilaku konsumen dalam pengambilan 
keputusan. Hal ini sesuai dengan pendapat 
Kotler dan Keller (2009:214) yang menyatakan 
bahwa budaya merupakan penentu keinginan 
dan perilaku paling dasar. Bahwa budaya yang 
meliputi nilai dan norma, pengetahuan, 
kepercayaan, seni, moral, adat dan kebiasaan 
pada suatu budaya mempengaruhi 
pembentukan pola perilaku individu dari 
budaya tertentu.  
  
Jurnal Administrasi Bisnis  (JAB)|Vol. 21 No. 1 April 2015|                                                                                                                        
administrasibisnis.studentjournal.ub.ac.id    
8 
 
 Selera seseorang individu akan mengikuti 
pola selera yang dilakukan nenek moyangnya. 
Artinya adalah pola perilaku seseorang 
individu terbentuk dari budaya yang dianutnya. 
Kebudayaan berpengaruh bagi konsumen 
dalam pengambilan keputusan berkunjung 
wisatawan, karena penelitian ini menggunakan 
museum sebagai objek penelitian, maka budaya 
sangat memegang peranan penting untuk 
menarik minat kunjungan. Berdasarkan hasil 
penelitian yang telah dilakukan, kebudayaan 
(X1) oleh wisatawan Museum Angkut cukup 
berpengaruh, hal ini dapat dilihat dari hasil 
jawaban 95 responden yang sebagian besar 
menjawab sangat setuju dan setuju pada item-
item variabel kebudayaan. Salah satunya pada 
pernyataan item X1.7 terkait tentang seni dan 
budaya (culture) barang koleksi Museum 
Angkut mengandung makna dan sejarah 
didalamnya. Kebudayaan sangat penting 
dipahami oleh pemasar untuk memahami 
keinginan konsumen, hal ini dapat bermanfaat 
bagi pemasar untuk meningkatkan 
profitabilitas perusahaan sesuai target yang 
diinginkan. 
3. Pengaruh Kelas Sosial (X2) secara parsial 
terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan 
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 
ketiga yang menyatakan bahwa kelas sosial 
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan adalah benar, 
sehingga H0 ditolak dan H1 diterima. Demikian 
dapat disimpulkan bahwa kelas sosial secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan. Hasil 
penelitian ini sejalan dengan penelitian yang 
dilakukan Sartia (2013) yang menyatakan 
bahwa kelas sosial berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian dengan nilai p-
value 0,000 dan besar nilai t-hitung yang 
didapat sebesar 7,224. 
Hasil penelitian ini bahwa wisatawan yang 
berkunjung ke Museum Angkut dipengaruhi 
oleh kelas sosial masing-masing, khususnya 
dalam lingkungan sosial atau gaya hidup 
wisatawan. Hal ini dibuktikan dari pernyataan 
pada kuesioner yang sebagian responden 
menjawab sangat setuju pada pernyataan item 
X2.2. Namun kelas sosial pada pernyataan item 
X2.1 tentang kesesuaian dengan tingkat 
pendidikan dan pada pernyataan X2.4 tentang 
kesesuaian dengan jenis pekerjaan yang 
sebagian besar responden hanya menjawab 
setuju dan memiliki nilai mean paling rendah 
diantara item-item pernyataan yang lainnya.  
Berdasarkan hasil wawancara peneliti 
dengan Head Operational Museum Angkut 
saat melakukan penelitian, Museum Angkut 
membidik pangsa pasar yang cenderung 
memiliki kelas sosial menengah keatas, 
pernyataan tersebut sesuai dengan hasil 
jawaban responden pada kuesioner yang telah 
disebar kepada 95 orang, bahwa wisatawan 
memilih berkunjung ke Museum Angkut 
karena sesuai dengan tingkat pendapatan dan 
lingkungan sosial atau gaya hidup disekitar 
wisatawan tersebut. Berdasarkan perspektif 
ekonomi, gaya hidup menunjukan pada 
bagaimana seseorang mengalokasikan 
pendapatannya dan memiliki produk maupun 
jasa dan berbagai pilihan lainnya ketika 
memilih alternatif dalam satu katagori jenis 
produk yang ada (Suryani, 2008:73) yang 
dalam penelitian ini adalah Museum Angkut. 
Suryani (2008:272) juga berpendapat bahwa 
kelas sosial konsumen sangat berpengaruh 
terhadap perilakunya baik dalam pembelian 
maupun mengonsumsi suatu produk. 
Masyarakat yang berada dalam kelas sosial 
yang berbeda cenderung mempunyai sikap dan 
perilaku yang berbeda, sebaliknya jika berada 
dalam satu kelas sosial yang sama akan 
cenderung mempunyai sikap dan perilaku yang 
sama pula. 
4. Pengaruh Kelompok Referensi (X3) 
terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan 
  Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 
keempat yang menyatakan bahwa kelompok 
referensi (X3) secara parsial berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan adalah benar, sehingga H0 ditolak 
dan H1 diterima. Hasil penelitian ini sejalan 
dengan yang dilakukan Hilda (2012) bahwa 
kelompok referensi secara parsial berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian, 
dengan nilai p-value sebesar 0,000 dan nilai 
koefisien beta sebesar 0,415, serta nilai t-hitung 
3,125. 
  Pengaruh kelompok referensi yang 
meliputi, tokoh panutan, teman, dan iklan 
sudah berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan, hal tersebut 
dibuktikan dari hasil jawaban responden dalam 
penelitian ini, sebagian wisatawan menjawab 
setuju dengan pernyataan-pernyataan pada item 
X3. Hasil tersebut sesuai dengan pendapat 
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Suryani (2008:233) yang menyatakan bahwa 
kelompok referensi mampu memberikan 
manfaat dalam meningkatkan kesadaran merk 
pada konsumen dan meyakinkan konsumen 
tentang resiko, sehingga dapat mempengaruhi 
persepsi. 
  Kelompok referensi dapat mempengaruhi 
perilaku anggota dan diluar anggota kelompok 
5 cara yaitu, pertama, melalui norma, nilai dan 
informasi. Kedua melalui faktor peran dalam 
kelompok. Ketiga, dengan tuntutan untuk 
menyesuaikan dengan kelompok. Keempat 
dengan proses perbandingan sosial dan kelima 
adalah dengan polarisasi kelompok. Suryani 
(2008:222) yang menyatakan bahwa sebuah 
kelompok dapat mempengaruhi perilaku 
anggota dan luar anggota kelompok.  
5. Pengaruh Keluarga (X4) terhadap 
Keputusan Berkunjung Wisatawan. 
 Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 
kelima yang menyatakan bahwa keluarga 
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan adalah benar, 
sehingga H0 ditolak dan H1 diterima. Hasil 
penelitian ini juga sejalan dengan yang 
dilakukan oleh Aditia (2012) yang menyatakan 
bahwa keluarga secara parsial berpengaruh 
signifikan dengan nilai p-value sebesar 0,008 
dan t-hitung sebesar -2,695 > 1,987, namun 
hasil tersebut menunjukan bahwa keluarga 
berpengaruh negatif terhadap keputusan 
pembelian. Selain itu hasil penelitian lain yang 
sesuai dengan penelitian ini adalah yang telah 
dilakukan Hilda (2012) yang menyatakan 
bahwa faktor eksternal keluarga yang secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian dengan p-value yang 
dimiliki sebesar 0,000 ˂ α (α=0,05) dan nilai 
koefisien beta sebesar 0,344, serta nilai t-hitung 
sebesar 4,604. Pernyataan bahwa keluarga 
berpengaruh signifikan terhadap perilaku 
konsumen sesuai dengan pendapat yang 
Suryani (2008:258) juga menyatakan bahwa 
keluarga mempunyai peran penting dalam 
pengambilan keputusan, keluarga yang 
berfungsi dapat memenuhi kesejahteraan 
ekonomi, memberikan dukungan emosional, 
membentuk gaya hidup dan sebagai tempat 
sosialisasi punya peran signifikan dalam 
mempengaruhi perilaku orang-orang yang ada 
didalamnya, termaksud dalam proses 
komunikasi dan keputusan berkunjung. 
 Berdasarkan hasil jawaban 95 responden 
melalui kuesioner perilaku konsumen yang 
dipengaruhi oleh keluarga sudah cukup kuat, 
hal ini dibuktikan sebagian besar responden 
menjawab setuju dengan pernyataan-
pernyataan pada item X4. Yaitu perilaku 
konsumen dipengaruhi oleh keberadaan orang 
tua, saudara dan peran pribadi dalam keluarga.  
 
5. KESIMPULAN DAN SARAN 
a. Kesimpulan 
1) Hasil uji F (Uji bersama-sama) 
membuktikan bahwa faktor-faktor 
lingkungan eksternal secara bersama-sama 
yang meliputi budaya (X1), kelas sosial 
(X2), kelompok referensi (X3) dan keluarga 
(X4) berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan (Y). 
2) Hasil uji t (Uji parsial) yang telah dilakukan 
dengan bantuan software SPSS versi 22, 
diketahui bahwa masing-masing variabel 
bebas yang meliputi budaya, kelas sosial, 
kelompok referensi, dan keluarga 
memberikan pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan berkunjung wisatawan. 
3) Berdasarkan hasil penelitian yang telah 
dilakukan, diketahui bahwa faktor dominan 
dalam faktor lingkungan eksternal adalah 
budaya (X1). Hal tersebut dilihat dari nilai 
t-hitung yaitu sebesar 3,007 dan nilai p-
value 0,003. Dengan menggunakan 
standardized coefficient diketahui nilai 
koefisien beta budaya (X1) yaitu sebesar 
0,285 dan nilai korelasi parsial sebesar 
0,270 paling besar dibandingkan dengan 
variabel bebas lainnya. 
 
 
 
b. Saran 
1. Bagi Wisatawan Museum Angkut 
Kepedulian terhadap budaya perlu 
ditingkatan, karena budaya adalah faktor 
pembentuk dalam diri seseorang yang paling 
luas pengaruhnya, serta bertujuan untuk 
melestarikan nilai-nilai budaya di dalam diri 
individu. 
2. Bagi Museum Angkut Batu Jawa Timur 
Museum Angkut untuk mampu 
meningkatkan profitabilitas perusahaan sesuai 
target yang diinginkan dengan memperhatikan 
faktor lingkungan eksternal wisatawan. 
Berdasarkan dari segi budaya, agar objek 
wisata menjaga citra dan pandangan baik 
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wisatawan terhadap objek wisata dengan 
memberikan pelayanan dan kualitas barang dan 
jasa yang baik wisatawan. Dilihat dari segi 
sosial agar pemasar perusahaan lebih 
memperhatikan metode pemasaran yang 
dilakukan, bahwa teman dan keluarga 
berpengaruh dalam keputusan berkunjung. 
Museum Angkut disarankan lebih mengamati 
lingkungan eksternal individu seperti dengan 
meningkatkan unsur-unsur seni dan 
kebudayaan, menganalisa pengaruh teman 
pada lingkungan sosial serta menganalisa 
market share yang menjadi sasaran wisatawan 
Museum Angkut 
3. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Bagi peneliti selanjutnya untuk 
menggunakan variabel bebas yang lebih 
banyak mengenai faktor-faktor lain yang dapat 
mempengaruhi pola perilaku konsumen. 
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